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1. INTRODUCCIÓN 
 
El éxito de una empresa va de la mano con las decisiones que tomamos desde el 
primer momento de su constitución, al igual que las estrategias a emplear y el control 
administrativo o financiero de la misma, todos estos atributos aplicados de manera conjunta 
y correcta son los que llevan a una empresa a crecer permitiéndole posicionarse de manera 
audaz en el mercado. 
Por esto, es de gran importancia para una empresa conocer el lugar que ocupa 
dentro del mercado y dentro de las preferencias de sus clientes de tal forma que puedan ir 
innovando y mejorar día a día sus ventajas competitivas. 
La ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN JORGE, es una empresa 
dedicada a la formación de profesionales en seguridad privada a través del desarrollo de 
conocimientos, habilidades y competencias que les permitan desempeñarse efectivamente 
en esta labor. Al encontrarse en un mercado competitivo con precios regulados por el 
Estado, por lo cual requiere de diversas estrategias de planeación y organización gerencial 
que les permita el correcto desarrollo de sus actividades y por consiguiente un aumento en 
sus utilidades. 
En el desarrollo de las prácticas profesionales realizadas en la empresa por un 
periodo de 6 meses, se evidenciaron algunas debilidades y falencias en el área comercial 
que son las que conllevan a presentar la siguiente propuesta que permita buscarle una 
posible solución frente a la problemática. 
Este trabajo tiene como propósito crear una propuesta sobre la creación del 
Departamento Comercial y desarrollar un plan de Marketing que permita solucionar aquella 
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falencia de la Academia, ampliando no solo su cobertura a nivel de clientes si no también 
aumentar su utilidad económica, teniendo como base principal que la empresa encuentre 
una opción dentro de la mente de los consumidores, lo cual se logrará por medio de 
distintas estrategias de marketing que le ayuden a impulsarse,  posicionarse en el mercado 
como la empresa líder y lograr que sus utilidades prosperen ampliamente. 
 
Lo anterior incluiría actividades del proceso, jerarquización en el organigrama, 
relación y flujo de comunicación con los departamentos existentes, equipos, medios, perfil 
de los cargos, funciones, metas, herramientas de seguimiento y control. 
      
Finalmente, el presente trabajo permite establecer cuáles son las posibles estrategias 
y cambios para el posicionamiento de la ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN 
JORGE, permitiendo mayor participación en el mercado y así satisfacer las necesidades de 
los clientes actuales y potenciales para la institución. 
 
2. GENERALIDADES DE LA EMPRESA 
 
2.1. ASPECTOS GENERALES, ECONÓMICOS Y ORGANIZACIONALES 
 
2.1.1. NOMBRE: Academia De Seguridad Privada San Jorge 
 
2.1.2. NIT: 900.468.730-2 
Es una empresa legalmente constituida de acuerdo a la reglamentación vigente y 
debidamente regulada por la Superintendencia de Vigilancia y Seguridad Privada. 
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Tiene como objeto principal proveer enseñanza, capacitación, entrenamiento y 
actualización de los conocimientos relacionados con Vigilancia y Seguridad Privada. 
 
2.1.3. NÚMERO DE TRABAJADORES: 7 
 
2.1.4. PRINCIPIOS EMPRESARIALES 
 
Se requiere total cumplimiento en las funciones que garantizan el servicio de 
capacitación para que sean unos excelentes guardas y escoltas. 
 Honestidad e integridad en todas las acciones. 
 Responsabilidad social 
 Alto nivel de compromiso para lograr entrenarlos con las mejores condiciones en 
alta seguridad para la sociedad. 
 Ver a cada estudiante que pasa por la academia como personas generadoras de valor 
y sentido de pertenencia en lo que emprenda. 
2.2. FILOSOFÍA INSTITUCIONAL 
 
2.2.1. RESEÑA HISTÓRICA 
 
La Academia de Seguridad Privada San Jorge fue constituida con escritura pública 
el 6 de octubre de 2011 y aprobada por la Superintendencia de Vigilancia y Seguridad 
Privada con Licencia de funcionamiento en el 2012 bajo la Resolución 3405 del mismo 
año, con los cursos de Fundamentación y Reentrenamiento en los ciclos de Vigilancia, 
Escolta, Supervisores y Medios Tecnológicos. 
4 
 
En el 2014 fue otorgada la renovación de la licencia por 5 años más con la 
Resolución 78557 y adicionalmente aprobación de los cursos de Especialización en el ciclo 
de Vigilancia bajo las modalidades de Portuaria, Minera, Hospitalaria, Sector Residencia y 
Sector Financiero. 
Desde sus inicios ha estado bajo la dirección del Coronel R.A. Fabio Augusto 
Vejarano Bernal, quien ha estado al pendiente de que el desarrollo de las clases estén 
acorde con lo exigido por la Superintendencia, en la Resolución 4973 de 2011. Así mismo 
como los capacitadores que dictan cada una de las cátedras que exige dicha resolución. 
Dentro de la hoja de vida del Coronel Vejarano destaca que fue el Director Académico y 
fundador de ESCOLVIG, la primera escuela de capacitación en seguridad privada en Santa 
Marta. 
Por otro lado, la Academia de Seguridad Privada San Jorge, es la única escuela de 
capacitación en seguridad privada, en Santa Marta, que cuenta con un Polígono propio para 
la realización de la práctica de tiro. Este fue otorgado por el Departamento de Control y 
Comercio de armas en el 2014 y renovado con Registro 00018 de 2017 por otros 3 años 
prorrogables. 
La Academia se ha destacado por el cumplimiento de los requisitos y ser una de las 
pocas escuelas en no ser investigadas o sancionadas, hecho que ha sido reconocido por el 
Departamento de Transparencia de la Presidencia de la Republica sector Seguridad Privada 
en su alocución anual de Rendición de cuentas de 2017, lo cual motiva a seguir trabajando 
y contribuyendo al desarrollo de las competencias laborales y profesionales del sector de 
vigilancia y de los demás sectores relacionados. 
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2.2.2.  MISIÓN 
 
Formar profesionales en seguridad privada que basados en una capacitación 
actualizada y diferenciada desarrollen competencias que les permita prestar un servicio 
integral a empresas y personas naturales. 
 
2.2.3. VISIÓN 
 
La Academia de Seguridad Privada San Jorge será reconocida en 2022 por su 
excelencia y alto nivel de calidad en la formación de personal en Seguridad Privada. 
 
2.2.4. POLÍTICA 
 
En Academia de Seguridad Privada San Jorge nos comprometemos a brindar 
servicios de capacitación de alto nivel de excelencia en Seguridad Privada contando con 
instructores acreditados y un plan de formación diferenciado que combine actividades 
teóricas y prácticas para el aseguramiento de la competencia de nuestros alumnos. 
 
Adicionalmente nos comprometemos con el cumplimiento de las normas legales y 
reglamentarias vigentes aplicables a nuestro servicio, así como con la mejora continua de 
nuestro Sistema de Gestión de la Calidad. 
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2.2.5. ORGANIGRAMA ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN JORGE
 
 
Figura 2. Organigrama propuesto por Candy Tuiran Pérez, estudiante del programa de Contaduría Pública.
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3. INFORMACIÓN DEL TRABAJO REALIZADO 
 
3.1. DESCRIPCIÓN DEL ÁREA DE TRABAJO 
 
El cargo de Asistente Administrativo es donde inicia toda la actividad 
organizacional, ya que esta persona es la encargada de recibir a los clientes internos y 
externos, por lo tanto se debe manejar actitudes como iniciativa, creatividad, prudencia, pro 
actividad y orientación al servicio, ya que se es la primera cara de la empresa. Esta persona 
debe tener paciencia, habilidades sociales y debe ser muy organizado para que todas las 
actividades se desarrollen como deben ser.  
En este puesto se cumple un papel importante dentro de la Academia, ya que es un 
gran apoyo para la administración, además se debe tener disposición para trabajar en grupo, 
mucha comunicación y por sus múltiples tareas genera un gran compromiso, por lo tanto, se 
debe ser muy responsable porque sobre este cargo recaen muchas responsabilidades. 
 
3.2. DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES ASIGNADAS. 
 
 Revisar, clasificar y controlar documentos, datos y elementos relacionados con los 
asuntos de competencia de su dependencia, de acuerdo con las instrucciones 
recibidas y las normas y procedimientos establecidos. 
 Elaborar la facturación y contabilización de ingresos diarios, liquidación de nómina, 
prestaciones sociales y seguridad social. 
 Informar al Jefe Inmediato de forma oportuna, sobre las inconsistencias o anomalías 
relacionadas con los asuntos, elementos o documentos encomendados. 
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 Realizar el arqueo de la caja y consignar a diario al finalizar la jornada los dineros 
que se recaudaron. 
 Reportar y entregar diariamente a la Administración los recibos de ingresos que por 
concepto de matrícula surgieron. 
 Organizar carpetas por cada curso terminado para así llevar un archivo consecutivo 
de los mismos de acuerdo a lo reportado a la Superintendencia de Vigilancia y 
Seguridad Privada. 
 Apoyar al jefe inmediato en la coordinación, ejecución y control de las actividades 
propias de la dependencia en la cual desempeña sus funciones y de acuerdo con su 
área de conocimiento. 
 Registrar y reportar a la Dirección General de las empresas que realizan cursos, 
capacitaciones externas y todas las novedades presentadas en el personal 
capacitado. 
 Aportar de acuerdo con el campo de formación y experiencia, los elementos que 
requiera el desarrollo de trabajos y tareas que le sean encomendadas. 
 Informar por correo electrónico a las empresas y departamentos de seguridad sobre 
la fecha de apertura y horarios de los cursos. 
 Reportar las novedades del personal de planta en el Sistema de Seguridad Social. 
 Realizar llamadas de cobro de cartera al personal o empresas pendientes de pago. 
 Preparar documentos y transcribir contenidos en los equipos de cómputo y demás 
medios disponibles, cuando se requiera. 
 Desarrollar las demás funciones asignadas por su Jefe Inmediato y que estén de 
acuerdo a la naturaleza del cargo. 
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 Llevar récord diario del personal inscrito en los cursos. 
 Recibir de parte de los estudiantes el dinero por concepto de matrícula. 
 Realizar la inscripción de los estudiantes por curso y registrarlos en el sistema. 
 Confirmar vía telefónica la disponibilidad de los docentes. 
 Contestar las llamadas y brindar información sobre los cursos a las empresas y los 
particulares. 
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4. PROPUESTA 
 
Ante la ausencia de un Departamento Comercial, el área administrativa es la 
encargada de hacer las tareas concernientes al área comercial. Lo que se quiere lograr es 
desglosar esas responsabilidades para que sean manejadas por el personal idóneo que se 
encargue particularmente de proponer y hacer seguimiento a los servicios que presta la 
Academia y a los clientes actuales, además de la investigación y contacto con clientes 
potenciales, realización de cronogramas de visitas, atención de quejas y reclamos sobre la 
prestación del servicio, realización de acuerdos comerciales, y otros temas que le 
corresponden al departamento comercial. 
De acuerdo a los conocimientos adquiridos durante nuestra vida universitaria que 
nos han ayudado a forjar nuestras capacidades y aptitudes de acuerdo al perfil de un 
Administrador de Empresas, las mismas capacidades que nos permiten crear una propuesta 
de acuerdo a las necesidades y/o falencias que podemos encontrar dentro de las prácticas 
profesionales desarrolladas dentro de una organización, en mi caso particular en la 
ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN JORGE. 
 
4.1. NOMBRE DE LA PROPUESTA 
 
Creación del Departamento Comercial y Diseño del plan de Marketing para la 
Academia de Seguridad Privada San Jorge. 
 
4.2. DIAGNÓSTICO 
 
En empresas pequeñas o con muy pocos trabajadores es frecuente no encontrar un 
Departamento Comercial, y que sus funciones sean desarrolladas por empresas 
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subcontratadas; pero a medida que la empresa va creciendo se hace necesario crear dicho 
Departamento, que no solo se preocupe de los temas de mercadeo y publicidad, sino de 
otros aspectos relacionados con las estrategias de marketing a utilizar para mejorar el 
posicionamiento de la compañía. 
En la actualidad las empresas buscan vender un producto o un servicio, de acuerdo a 
las necesidades del cliente generando en ellos la necesidad de elegirlo si ha sido útil para él, 
para elevar el rendimiento de la compañía, se apoyan en estrategias que le permitan tener 
más clientes como la mejor herramienta para dirigirlo.  Así, tener estructurado un 
Departamento Comercial que permita investigar, desarrollar e implementar las estrategias 
necesarias para alcanzar los objetivos de la compañía.  
Lo anterior se ajusta a la empresa local ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA 
SAN JORGE, conocida desde hace 8 años en la ciudad de Santa Marta D.T.C.H, la cual, 
por su notable crecimiento, necesita cambios para mejorar su número de clientes y 
fidelizarlos. 
 
4.3. PLANTEAMIENTO O IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 La ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN JORGE no cuenta con un 
departamento comercial que se encargue de impulsar sus ventas, acercarse más a sus 
clientes, descubrir sus necesidades y enfocarse en un público objetivo en este caso la 
Seguridad Privada, haciéndoles llegar su mensaje de su existencia y de sus ventajas de 
capacitarse dentro de esta Academia.  
 Además cuenta con una plataforma Web, página oficial de Facebook e Instagram, que en 
su actualidad no es aprovechada para promover su actividad, las redes sociales se han 
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convertido hoy, no sólo en una nueva tendencia a la hora de relacionarnos, sino que son 
usadas como una herramienta para promocionar un producto o servicio para fomentar la 
interacción entre empresa y cliente.  
 
4.4. JUSTIFICACIÓN 
 
El presente trabajo propone la creación del Departamento Comercial y a la vez 
diseñar un plan de marketing para la ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN 
JORGE, que nació formalmente el 6 de octubre de 2011, en respuesta a las necesidades 
presentadas a nivel social por la población en la ciudad de Santa Marta D.T.C.H. la cual, 
por su notable crecimiento necesita cambios para mejorar su número de clientes y 
fidelizarlos. 
La problemática principal consiste en la ausencia de un Departamento Comercial y 
un plan de Marketing, puesto que se considera que la Academia pudiera dar más de sí 
misma, disparar sus ventas, incrementar su número de clientes y a su vez fidelizarlos con la 
marca. La responsabilidad recae sobre la parte administrativa y lo que se busca es desglosar 
la parte Administrativa de lo Comercial, que solo se encargue de los temas de mercadeo y 
publicidad, sino de otros aspectos relacionados con las estrategias de Marketing a utilizar 
para mejorar el posicionamiento de la compañía.  
Para esto hemos diseñado una propuesta para la creación del Departamento 
Comercial y un plan de marketing para la Academia, creando estrategias con base a las 
nuevas tendencias, pero también utilizaremos marketing tradicional para captar clientes 
como avisos en prensa, radio y Tv local mostrando el portafolio de servicios. 
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El futuro Departamento Comercial debe organizar a través de sus procesos la 
implementación de las redes de información comercial en página web y redes sociales que 
logren llegar a más clientes potenciales, así como coordinar con los departamentos que 
directamente intervienen en el mejoramiento de los portafolios y brochure que se le 
muestran a los clientes, diseños de presentaciones y valor añadido que el servicio entrega a 
los clientes, para así estar a la vanguardia. 
 
El profesional que asuma la dirección del Departamento Comercial estará en 
capacidad de realizar propuestas que impacten positivamente a la empresa y que a la vez 
asegure la adecuada prestación del servicio, por ende, y con base en las políticas de la 
empresa. Así mismo, estará encargado de la coordinación y el seguimiento a los procesos, 
metas y objetivos trazados. 
 
Para el plan de marketing para la Academia, nos basaremos en usar estrategias con 
base a las nuevas tendencias como las redes sociales, pagina web, marketing móvil, 
mensajería Push, entre otras, pero también utilizaremos marketing tradicional para captar 
clientes como avisos en prensa, radio y Tv local mostrando el portafolio de servicios.  
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4.5. OBJETIVO GENERAL 
 
Crear el Departamento Comercial y realizar una campaña integral de Marketing que 
dé a conocer la empresa, que a su vez incremente las ventas y su posicionamiento en el 
mercado. 
 
4.6. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Crear el Departamento Comercial que ayude a impulsar las ventas y las relaciones 
comerciales de la Academia. 
 Dar reconocimiento a la organización utilizando como medio principal el 
Marketing. 
 Diseñar e implementar un plan de Marketing que permitan aumentar las ventas. 
 Lograr un posicionamiento en la mente del consumidor y de este modo su 
permanencia en el mercado.  
 
4.7. REFERENTES TEÓRICOS 
 
Cualquier Academia que se dedique a capacitar personal en Seguridad Privada, 
podría contar con los mejores instructores y ofrecer la mejor infraestructura, no obstante, 
esto por sí solo no puede garantizar el éxito de un negocio. Para esto es necesario la 
creación del Departamento comercial el cual se encargará de cuál es el mercado potencial, 
el real, y el mercado objetivo. El primero es aquel al que se aspira atender; el segundo con 
el que contamos actualmente y el tercero donde queremos llegar (Garrido) Sin lo anterior, 
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no es posible definir las funciones del departamento y la estructura de planificación para 
atender las necesidades del cliente. 
Un Departamento Comercial anteriormente se asimilaba o representaba como 
Departamento de Marketing, donde estos eran una especie de staff que coadyuvaba a la 
Dirección General en la atención y desarrollo de productos y servicios que involucraban al 
cliente, sin mayores recursos en el presupuesto y con funciones limitadas (Junta Andalucía, 
Administración y Gestión, 2013). 
Ahora bien, al momento de crear el Departamento Comercial no solamente es 
importante conocer las necesidades del cliente y las actividades a desarrollar, también se 
deben tener presente encargar a una persona que pueda liderar y encaminar hacia los 
objetivos generales de la organización el departamento. Según Olmeido “el puesto de 
responsable comercial es un puesto de dirección intermedia que debe proporcionar los 
recursos necesarios (…) para que este alcance sus objetivos comerciales” Camargo 2012. 
Para cumplir con esos objetivos comerciales es necesario utilizar las estrategias del 
marketing. Según Bennet (citado por Berkowitz, kerin, Hartley y Rudelius, 2000), 
Marketing es el proceso que involucra el planear y ejecutar la creación de un concepto, así 
como su precio, promoción, distribución de ideas, productos y servicios para crear 
intercambios que satisfagan los objetivos, tanto individuales, como organizacionales.  
Ahora bien sabiendo de la importancia de un Departamento Comercial, debemos 
plantear un plan de Marketing, que es el plan de cómo la empresa pretende alcanzar sus 
objetivos, este incluye directrices, tácticas y estrategias para desarrollar cada meta trazada. 
Se trata de uno de los elementos más importantes de un proceso de Marketing. 
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El plan de marketing es la herramienta básica de gestión que debe utilizar toda 
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha quedarán 
fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el área del marketing, para 
alcanzar los objetivos marcados. Marketing en el Siglo XXI. 5ª Edición » CAPÍTULO 11. Plan de 
marketing. 
Los factores de mercado no nos afectan directamente porque la competencia está 
ajustada por normatividad que la Superintendencia de Vigilancia y Seguridad Privada y/o el 
Congreso de la Republica estipule. Son los únicos con la capacitad para modificar las 
tarifas del mercado, lo que nos conlleva a enfocarnos en una campaña para impulsar el 
nombre de la Academia y fidelización de los clientes. 
Así pues conociendo de la importancia y la necesidad de un departamento 
Comercial y una campaña de Marketing que ayudaría a la Academia a conocer las 
necesidades de los clientes, lo que quiere y lo que busca, ya que es este el vínculo entre el 
consumidor y la empresa.  
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4.8. PLAN DE ACCIÓN 
 
Servicio Creación del Departamento Comercial y Diseño del plan de 
Marketing para la Academia de Seguridad Privada San Jorge. 
Características *Rediseño de plataforma Web. 
*Mejoramiento de publicidad. 
*Mayor conexión (Redes sociales). 
Beneficios *Aumento de la visibilidad de la marca. 
*Información. 
*Mayor atención al cliente. 
*Comunicación instantánea. 
*Satisfacción del cliente. 
Ventajas *Mayor comunicación. 
*Interacción. 
*Mejor informado. 
*Eficiencia de la plataforma Web. 
*Oportunidades laborares. 
Ciclo De Vida *ESTRATEGIA DEL SERVICIO: Proponer servicios diferenciados que 
aporten valor añadido al cliente. 
*DISEÑO DEL SERVICIO: Que se adecue a las necesidades del cliente. 
*TRANSICION DEL SERVICIO: Capacitación a personal para llevar a 
cabo servicios de calidad. 
*OPERACIÓN DEL SERVICIO: Coordinar e implementar todos los 
procesos necesarios y de igual manera dar soporte a los clientes del 
servicio. 
*MEJORAMIENTO CONTINUO: Recomendar mejoras constantes del 
servicio. 
 
Figura 2. Cuadro de Servicios por Yennifer Argota, estudiante del programa de Administración de Empresas. 
La estrategia de distribución que utilizaremos principalmente es la página web y 
redes sociales en la que el cliente tendrá comunicación e información directa sobre el 
servicio. 
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Figura 3. Cuadro de Estrategias de comunicación por Yennifer Argota, estudiante del programa de 
Administración de Empresas. 
 
En este se plantean los estándares de comunicación, por lo que es esencial 
implementar una estrategia, de modo que podamos garantizar el posicionamiento de la 
Academia, así podremos definir los medios de comunicación internos y externos de la 
organización involucrando también los canales online debido a que estos facilitarían la 
difusión de la marca.  
• Obtener informacion sobre el servicio y 
sobre la empresa en general, obtener ayuda 
pre y pos.
• Informar claramente al cliente sobre las 
caracteristicas de los cursos y sobre la 
persona que los guiara.
• Mantener la comunicación
• Nuevas conexiones
Plataforma 
web y Redes 
sociales 
• Entrega del servicio y llenar las 
expectativas del cliente a traves de las 
experiencias vividas.
Cliente
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Para el desarrollo de este plan utilizaremos estrategias de marketing físico y online. 
A continuación, se describen:  
 Publicidad en línea y plataforma web: a través de la página web el cliente 
obtendrá información sobre el servicio y la empresa en general, 
conocimiento de las tarifas de los cursos y métodos de pago, así mismo 
obtener ayuda pre y pos. Además de tener acceso las 24 horas del día, los 7 
días a la semana. De esta forma se implementará la comunicación en tiempo 
real de manera oportuna contando con accesibilidad en cualquier parte de la 
ciudad; buscando así conocer los gustos, preferencias, estrato socio 
económico.  
 Estrategia en redes sociales: se brindará una descripción completa del 
servicio, se estará en constante comunicación con los clientes y ellos 
también tendrán la disponibilidad de contactarse con nosotros cuando lo 
deseen atendiéndolos de manera oportuna. En estas estarán disponibles 
fotos, videos y experiencias de los clientes en el disfrute del servicio. Este un 
canal que resulta efectivo, ya que permite establecer comunicación directa 
con el usuario impulsando la participación de estos y creando fidelización 
con la marca, las redes sociales que se implementaran son: Facebook e 
Instagram. 
 Estrategia del video Brochure realizado recientemente por la Academia 
donde el coronel Augusto Vejarano Bernal, Director General y fundador 
cuenta la importancia de la Seguridad Privada para la sociedad en general. 
Los videos en el mundo online es uno de los formatos más utilizados y más 
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compartidos, aunque las imágenes representan un mayor consumo por los 
cibernautas, podríamos implementarlos como una excelente herramienta 
para involucrar al usuario en la experiencia del servicio ofertado por medio 
de este, el cual puede llevarse a cabo en redes como Facebook e Instagram.  
 Comunicación telefónica y mensajería WhatsApp para mayor información. 
 Se llevarán a cabo campañas en lugares estratégicos donde pueden 
frecuentar nuestros clientes potenciales.  
 Llevar a cabo un servicio antes, durante y después de la venta del servicio, 
atendiendo de forma rápida cualquier tipo de inquietud o necesidad del 
cliente, lo que permitirá crear la fidelización. El usuario satisfecho lleva a 
difundir el buen servicio y atraerá a más usuarios. 
 Marketing móvil es el conjunto de estrategias para promocionar el servicio 
únicamente a través de los móviles. 
 Mensajes Push es una forma de comunicación en la que una aplicación 
servidora envía un mensaje a un cliente, en este caso a los alumnos, 
utilizando la base de datos de la empresa es decir la Big Data. Es un mensaje 
de texto que envía, recordándoles el vencimiento de los cursos e 
invitándolos a renovarlos. 
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El presupuesto para este plan de marketing es de $ 8.537.100 donde se incluye 
material POP, cuñas radiales y paquete digital posteo. 
 
4.8.1. MATERIAL IMPRESO PUBLICITARIO Y MATERIAL P.O.P 
 
MATERIAL DESCRIPCION CANT. VALOR 
UNIT. 
VALOR 
TOTAL 
Volantes Doble cara, a full color. 900 233 $209.700 
Folleto Doble cara, tamaño carta, 
full color. 
900 286 $257.400 
Tarjetas de 
Presentación  
9X5 cm, a full color, doble 
cara. 
1.000 180 $180.000 
Lapiceros 
Promocionales  
Marcados con logo 500 1.600 $800.000 
TOTAL   $1.447.100 
 
 
 
4.8.2. PRESUPUESTO ANUAL DE MARKETING 
 
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Cuñas radiales (mes) 6 $ 785.000 $ 4.710.000 
Paquete Digital posteo (mes) 4 $ 595.000 $ 2.380.000  
Material POP 1 $1.447.100 $1.447.100 
Total, presupuesto de marketing $8.537.100 
Tabla 1. Material Impreso Publicitario Y Material P.O.P – ACADEMIA SAN JORGE 
Fuente: Autor, 2019. 
 
Tabla 2. Presupuesto Anual De Marketing – ACADEMIA SAN JORGE 
Fuente: Autor, 2019. 
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4.8.3. ORGANIGRAMA ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN JORGE 
 
Figura 4. Organigrama propuesto por Yennifer Argota Cantillo, estudiante del programa de Administración 
de Empresas.
Junta de Socios
Director 
Academico
Instructores
Asistente 
Academico
Departamento 
Comercial
Director 
Comercial
Programador 
Web
Asesor 
Comercial
Director 
Administrativo
Asistente 
Administrativo
Asesor 
Contable
Asesor Juridico
Director 
General 
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Para la implementación del plan de marketing necesitaremos personas 
especializadas en cada rama que estaremos modificando y reforzando, como lo son:  
  
MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y 
COMPETENCIAS LABORALES 
Código   
Versión 2 
Pagina 1 
CARGO:  DIRECTOR COMERCIAL  
I. IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
Nivel Jerárquico: ADMINISTRATIVO 
Denominación del Empleo: DIRECTOR COMERCIAL  
Dependencia: DEPARTAMENTO COMERCIAL  
Cargo del Jefe Inmediato: GERENTE GENERAL  
II. PROPOSITO PRINCIPAL DEL CARGO 
A partir de los objetivos corporativos diseñar, planificar, implementar y controlar la puesta en 
marcha de la estrategia comercial, identificando oportunidades de negocio que creen valor con los 
diferentes clientes. 
III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES ESPECIFICAS 
funciones especificas 
Definir y dirigir la estrategia comercial 
Definir y controlar las actividades comerciales, identificando y desarrollando nuevos negocios para 
la empresa. 
contactar posibles clientes  
  
  
Realizar cronograma de visitas  
  
  
Realizar seguimiento a los clientes una vez empezado la prestación del servicio. 
 
  
Planificar, implementar y hacer seguimiento a las actividades publicitarias, promocionales y otras 
orientadas a la difusión y venta de servicios. 
Realizar reuniones para la actualización de los diferentes temas, acuerdos de servicios y diseño de 
estrategias para cada uno. 
Organizar y mantener un sistema de atención a clientes, mediante un seguimiento controlado. 
Mantener informado al gerente general respecto a la gestión y al logro de metas y objetivos de su 
área. 
Participar en las actividades que la empresa establezca (capacitaciones, inspecciones, auditorias, 
entre otros. 
Tomar decisiones cuando resulte necesarios y oportuno 
-Otras tareas asignadas por su jefe inmediato. 
V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIAS EQUIVALENTES 
ESTUDIOS EXPERIENCIA 
Título  en: administración , mercadeo y publicidad o 
carreras afines  
4 años en el cargo o afines 
VI. COMPETENCIAS LABORALES 
APTITUDES HABILIDADES 
Liderazgo Comunicación efectiva y fluidez verbal 
Orientación al servicio Relaciones interpersonales 
Orientación a resultados   Análisis de situación y manejo de datos 
Compromiso  
Tabla 3. DIRECTOR COMERCIAL – ACADEMIA SAN JORGE 
Fuente: Autor, 2019. 
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MANUAL ESPECIFICO DE FUNCIONES Y 
COMPETENCIAS LABORALES 
Código   
Versión 2 
Pagina 1 
CARGO:  ASESOR COMERCIAL  
I. IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
Nivel Jerárquico: ADMINISTRATIVO 
Denominación del Empleo: ASESOR COMERCIAL  
Dependencia: DEPARTAMENTO COMERCIAL  
Cargo del Jefe Inmediato: DIRECTOR COMERCIAL  
II. PROPOSITO PRINCIPAL DEL CARGO 
Administración y manejo de clientes logrando metas establecidas, recibir y atender las inquietudes 
de manera amable, brindando la información actualizada sobre los servicios de la Academia, con el 
fin de mantener la buena imagen y fidelización. 
III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES ESPECIFICAS 
funciones especificas 
Vender el servicio. 
Brindar información del servicio. 
Dar a conocer el servicio. 
Brindar un servicio eficiente al cliente. 
Prestar atención a las operaciones de los clientes. 
Organizar el tiempo.  
Descubrir nuevos sectores. 
Establecer contacto previo con el cliente. 
Preparar las visitas. 
Presentación del servicio. 
Oferta. 
Cierre de la venta. 
Análisis de cumplimiento de objetivos. 
Informe de gestión diario. 
Informe de ventas. 
Atender reclamaciones e incidencias. 
Otras tareas asignadas por su jefe inmediato 
V. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIAS EQUIVALENTES 
ESTUDIOS EXPERIENCIA 
Título  en: administración , mercadeo y publicidad o 
carreras afines  
1 año en el cargo o afines 
VI. COMPETENCIAS LABORALES 
APTITUDES HABILIDADES 
Orientación al logro.  
Proactivo. 
Emprendedor. 
Creatividad en la solución de problemas. 
Persuasión. 
Atención al Cliente 
Pasión por satisfacer de forma 
personalizada al cliente 
 
Pasión por su trabajo 
 
Determinación y actitud. 
   
 
Tabla 4. ASESOR COMERCIAL – ACADEMIA SAN JORGE 
Fuente: Autor, 2019. 
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FINANCIERO
Objetivo
Aumentar la cantidad de alumnos a 
50% mas a dos 2 años.
Indicador
(N° de estudiantes 2019-N° de 
estudiantes 2021)
PROCESOS INTERNOS
Objetivo
100% del PEIS es reglamentado ante la 
superintendencia de Seguridad y Vigilancia 
Privada.
Indicador
(% PEIS-% total de PEIS)
CLIENTES
Objetivo
Medir en que % son aceptados nuestros 
egresados en el mercado laboral
Indicador
(N° total de graduados - N° de 
egresados laborando)
APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
Objetivo
100% de los docentes tengan certificacion 
por competencia y titulo profesional.
Indicador
(N° docentes de la institucion- N° docentes 
certificados)
4.9. RESULTADOS OBTENIDOS 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5. Cuadro de mando integral propuesto – ACADEMIA SAN JORGE 
Fuente: Autor, 2019. 
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Financiero
• Estrategia de crecimiento.
• Estrategia de fidelizacion.
Clientes
• Calidad del servicio.
• Aceptacion del mercado.
Procesos 
Internos
• Adquirir nuevos clientes (posconflicto).
• Personalizar el marketing.
Aprendizaje Y 
Crecimiento
• Docentes certificados.
• Crear base de datos y verificacion de competencia.
• Cultura funcional.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 6. Mapa estratégico propuesto – ACADEMIA SAN JORGE 
Fuente: Autor, 2019. 
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4.10. PLAN DE IMPLEMENTACIÓN. 
 
 
 
Figura 7. Diagrama De Gantt – ACADEMIA SAN JORGE. 
Fuente: Autor, 2019
DIAGRAMA DE GANTT 
    2020 2021 
ACTIVIDADES RESPONSABLE ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY 
Creación del Departamento 
Comercial y Formulación Del Plan 
De Marketing Directores Del Plan 
    
                          
Sustentación Del Plan De Marketing Directores Del Plan                                   
Implementación De La Campaña Directores Del Plan                                   
Marketing Digital 
Departamento De 
Marketing                                   
Fidelización De Clientes Directores Del Plan                                   
Anuncios en Radio 
Departamento De 
Marketing                                   
Nivel De Satisfacción Directores Del Plan                                   
Finalización Del Plan De Marketing Directores Del Plan                                   
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5. AUTOEVALUACIÓN 
 
Las prácticas profesionales es una gran oportunidad que nos ayuda a nosotros los 
estudiantes a explotar esas habilidades y destrezas que poseemos. Cabe destacar que es el 
espacio que nos permite involucrarnos a lo que es la realidad del mundo laboral, donde 
podemos analizar, descubrir y experimentar todo aquel concepto que pudimos estudiar en 
nuestro recorrido por la vida universitaria. 
De la experiencia vivida en la Academia podemos decir que las prácticas nos han 
facilitado un acercamiento a la realidad de la profesión y al mundo laboral, nos han 
permitido utilizar y poner a prueba procedimientos para solucionar problemas al instante y 
en el día a día de manera autónoma, hemos sentido que he tomado decisiones oportunas y 
hemos asumido responsabilidades cuando ha sido necesario, podemos decir con propiedad 
que el desarrollo de las prácticas nos han permitido corroborar el interés por la profesión, 
así como las cualidades para trabajar en equipo y entendernos con otros profesionales de la 
Administración de Empresas. 
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6. CONCLUSIONES 
 
La finalidad de esta propuesta de la creación del Departamento Comercial y el plan 
de marketing fue plantear como objetivo principal el poder aumentar el número de clientes 
y mantener conexión directa con la marca, para generar mayor rentabilidad a la 
ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN JORGE, basándonos principalmente en 
marketing tradicional y las nuevas tendencias de marketing aplicada en las compañías de 
hoy. Cabe resaltar la importancia de un Departamento Comercial que logre la planificación 
y los logros trazados, estudio de mercado, promoción y publicidad del servicio, ventas entre 
otros, así mismo, el valor de un plan de Marketing que son las estrategias y/o herramientas 
que ayuden a aumentar las ventas y fidelización de la marca. 
Finalmente cabe concluir que los conocimientos adquiridos a lo largo de estas 
prácticas empresariales contribuyeron de forma satisfactoria a la realización de este 
planteamiento de plan de marketing a la ACADEMIA DE SEGURIDAD PRIVADA SAN 
JORGE, de acuerdo a lo que se pudo evidenciar y por supuesto a lo aprendido en el proceso 
de nuestra vida universitaria que nos dan las herramientas necesarias para desarrollarlo. 
En la experiencia laboral por la Academia, podemos describir que ha sido muy 
enriquecedora, puesto que en este lugar se pudo descubrir otras habilidades y destrezas que 
no se conocían. Se aprendió a laborar bajo momentos de mucha presión lo que ha llevado a 
dar soluciones al instante y a su vez han sido reconocidos por los jefes inmediatos. Desde la 
llegada a la Academia se sintió un amoldamiento al ambiente laboral, además se logró 
aprender las funciones rápidamente a pesar que el proceso de la inducción no fue tan 
enriquecedora. 
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El hacer las prácticas en una empresa, representa mucha responsabilidad de ambas 
partes, tanto del estudiante, como de la empresa que abre sus puertas para que este conozca 
sus funciones, manejo de información, dinero, entre otros. Acá es donde empieza a jugar la 
ética profesional, prudencia, honestidad y transparencia. 
Podemos concluir que las prácticas profesionales son el escenario donde adquirimos 
todas nuestras herramientas para enfrentarnos a cualquier lugar donde vayamos a laborar, 
aunque no todos las empresas y organizaciones son iguales, cada una posee su clima 
laboral, valores, cultura y principios totalmente distintos, somos nosotros los que debemos 
aprender a adaptarnos a cualquier circunstancia, al final es lo que nos hará crecer y forjar 
nuestra experiencia laboral. 
7. RECOMENDACIONES GENERALES 
 
Las recomendaciones para la Academia, sería Crear un Departamento Comercial 
que le quite esa sobrecarga de responsabilidades a la parte administrativa y que este 
Departamento sea manejado por personal idóneo y capacitado para impulsar las ventas de 
la Academia y se logren alcanzar los objetivos, de igual forma se les recomienda 
implementar el plan de Marketing que ayuden con el proceso de promoción y 
comunicación, incluyendo el Marketing tradicional y las nuevas tendencias de marketing, 
que les permita un mayor posicionamiento de la marca. Incentivar y crear mecanismos para 
que los estudiantes por si solo se encarguen de la voz a voz, para atraer más clientes. Llevar 
a cabo un servicio antes, durante y después de la venta del servicio, atendiendo de forma 
rápida cualquier tipo de inquietud o necesidad del cliente generara un valor agregado a la 
organización.  
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Se recomienda brindar una descripción completa del servicio a través de la 
plataforma web y redes sociales, donde se estará en constante comunicación con los 
clientes y ellos también tendrán la disponibilidad de contactarse con nosotros cuando lo 
deseen atendiéndolos de manera oportuna. 
De acuerdo a la experiencia, los estudiantes de prácticas debemos tener en cuenta 
que no hay organización perfecta, siempre hay un área que mejorar o a la que se le pueda 
agregar algo, en ocasiones las mismas personas que han estado durante tanto tiempo dentro 
de esta, no las han notado. Esa es una de las ventajas de un estudiante entrante que trae sus 
conocimientos frescos y otra visión, lo que nos permite aportar nuevas ideas. 
Considero que es de suma importancia estudiar los puntos de medición en cuanto a 
clima laboral y cultura organizacional ya que esto involucra totalmente al personal que se 
encuentre dentro de la empresa y que realizan una labor dentro de ella y estos por el mismo 
temor no comentan nada o se guardan información para no afectar el ritmo diario de la 
institución. 
Sería muy bueno para la Academia tener un poco más de organización en las 
funciones de cada cargo, tener claridad de los roles que cada quien desempeña dentro de la 
empresa, ya que en ocasiones la información o los mensajes se han visto distorsionados por 
falta de comunicación lo que ocasiona un shock en el funcionamiento de la Academia y es 
donde por momentos nos vemos en la obligación de improvisar. 
Puedo decir que las administraciones anteriores han dejado mucho caos en el tema 
del cumplimiento y reglamentación de la documentación requerida para la inscripción, 
exigidos por la Superintendencia de Vigilancia y Seguridad Privada. 
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9. ANEXOS 
 
Cotización Radial Olímpica Estéreo. 
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Cotización paquete digital – posteo. 
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Cotización material POP 
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Cotización material POP 
 
